STRATEGI BAURAN PROMOSI YANG DITERAPKAN  PADA 

PRODUK PROLINU DI PT. AIR MANCUR by Nugroho, Aan
 STRATEGI BAURAN PROMOSI YANG DITERAPKAN  PADA 
PRODUK PROLINU DI PT. AIR MANCUR 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
TUGAS AKHIR 
Diajukan untuk Memenuhi Syarat-syarat Mencapai Sebutan  
Ahli Madya Manajemen Pemasaran 
 
 Disusun Oleh : 
 
    Aan Nugroho   
   NIM F3207007 
 
PROGRAM STUDI DIPLOMA III  
MANAJEMEN PEMASARAN FAKULTAS EKONOMI 
UNIVERSITAS SEBELAS MARET SURAKARTA 
2010 
 
  
 
 
  
MOTTO 
1. Dan Alloh mengeluarkan kamu dari perut ibumu dalam 
keadaan tidak mengetahui satu apapun. Dan dia memberi 
kamu pendengaran, penglihatan dan hati, agar kamu 
BERSYUKUR. ( QS. An-Nahl:78) 
2. Keberhasilan bukan ditentukan oleh besarnya otak seseorang, 
melainkan oleh besarnya cara berpikir sesorang. ( David J. 
Schwartz ) 
3. Segala sesuatu yang dilakukan dengan iklas dan sunguh-
sungguh akan membawa hasil.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
v 
 PERSEMBAHAN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tugas Akhir ini dipersembahkan kepada : 
1. Ayah dan ibuku yang selalu berkorban untuk kebahagiaan putera-
puterinya. 
2. Adik-adikku yang selalu menceriakan hari-hariku Rudy dan Tria 
3. Pembimbingku Lilik Wahyudi, SE. MSi . Telah sabar membimbingku 
sampai terselesaikan Tugas Akhir ini. 
4. Almamaterku, Universitas Sebelas Maret Surakarta 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
vi 
KATA PENGANTAR 
 
Puji syukur saya panjatkan kehadirat Alloh SWT, atas segala rahmat dan 
hidayah-Nya, Sehingga penulisan tugas akhir dengan judul STRATEGI 
BAURAN PROMOSI YANG DITERAPKAN PADA PRODUK 
PROLINU DI PT.AIR MANCUR dapat selesai dengan baik. 
Laporan tugas akhir ini disusun guna memenuhi persyaratan untuk 
mencapai gelar Ahli Madya Manajemen Pemasaran Fakultas Ekonomi Sebelas 
Maret Surakarta. 
Disadari penulisan tugas akhir ini masiha jauh dari sempurna karena 
keterbatasan pengetahuan dan pengalaman. 
Akhirnya dengan segalan kerendahan hati, ingin menyampaikan rasa 
terima kasih kepada pihak-pihak yang telah membantu dalam penulisan Tugas 
Akhir ini : 
1. Bapak Prof. Dr. Bambang Sutopo, M.Com, Ak selaku Dekan Fakultas 
Ekonomi Universitas Sebelas Maret Surakarta. 
2. Bapak Drs. Harmadi, MM selaku ketua Program Studi Manajemen 
Pemasaran Fakultas Ekonomi Universitas Sebelas Maret. 
3. Bapak Lilik Wahyudi, SE. MSi Selaku dosen pembimbing Tugas Akhir yang 
telah sabar meluangkan waktu untuk menyelesaikan tugas akhir ini, 
4. Segenap dosen Fakultas Ekonomi, khususnya para dosen penulis selama 
menempuh pendidikan di UNS. 
5. Bapak dan ibu tercinta yang tidak henti-hentinya memberikan dorongan, 
semangat, serta pengorbanannya untuk kebahagiaanku. 
 
5. Bapak dan ibu tercinta yang tidak henti-hentinya memberikan dorongan, 
semangat, serta pengorbanannya untuk kebahagiaanku. 
6.  Adik-adikku yang menceriakan dan menyemangati hari-hariku. 
7.  Bp. Drs. Suharto selaku pimpinan Dept. Promosi. Bp. Agus Winarno, Bp. 
Widodo, Bp. Triono, Bp. Ali yang telah membantu dan membimbing kami 
saat magang di PT.Air Mancur. 
8.     Seluruh teman – teman MP 2007, yang telah memberikan bantuan dan  
dukungan kepada penulis.  
9.  Semua pihak yang telah membantu terselesaikannya penulisan Tugas  
Akhir ini, yang tidak dapat penulis sebut satu persatu. 
 
Akhirnya penulis berharap laporan tugas akhir ini dapat bermanfaat 
bagi semua yang membaca ini dan untuk almamater. 
       Surakarta,   Mei 2010 
 
 
        Penulis 
 
 
 
 
 
 
 
viii 
DAFTAR ISI 
HALAMAN JUDUL………………………………………….........   i 
 
HALAMAN ABSTRAK……………………………………………  ii 
 
HALAMAN PERSETUJUAN…………………………………….  iii 
 
HALAMAN PENGESAHAN ……………………………………..  iv 
 
HALAMAN MOTTO ………………………………………………  v 
 
HALAMAN PERSEMBAHAN …………………………………… vi 
 
KATA PENGANTAR ……………………………………………... vii 
 
DAFTAR ISI ……………………………………………………….. ix 
 
DAFTAR TABEL …………………………………………………..  xi 
 
DAFTAR GAMBAR……………………………………………….. xii 
 
BAB 1 PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang …………………………………………….    1 
B. Perumusan Masalah ………………………………………    3 
C. Tujuan Penelitian ………………………………………….    3 
D. Manfaat Penelitian ………………………………………...    4 
E. Metologi Penelitian ………………………………………...    5 
BAB II TINJAUAN PUSTAKA 
A.  Pemasaran …………………………………………………    7 
B.  Marketing Mix ………………………………………………    8 
C.  Promosi ……………………………………………………..    9 
D. Promotion Mix ……………………………………………….  10 
E. Kerangka Pemikiran ………………………………………..  11 
ix 
BAB III PEMBAHASAN 
A. Gambaran objek penelitian ……… ……………………….   15 
B. Laporan Magang ……………………………………………   32 
C. Pembahasan Masalah ……………………………………..   34 
BAB IV PENUTUP 
A. Kesimpulan ………………………………………………….   43 
B. Saran …………………………………………………………   46 
DAFTAR PUSTAKA  
LAMPIRAN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
x 
 DAFTAR TABEL 
 
 
         Halaman 
 
Tabel 3.3 : Data Biaya Promosi ………………………………  38 
 
Tabel 3.4 : Data volume penjualan …………………………..  39 
 
Tabel 3.5 : Evaluasi ……………………………………………  41  
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
xi 
  
DAFTAR GAMBAR 
 
 
 
Gambar       Halaman 
 
3.1 : Struktur Organisasi …………………………….  19 
 
3.2 : Saluran Disrtibusi ………………………………  30  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
xii 
 DAFTAR LAMPIRAN 
 
1. Surat Pernyataan 
2. Surat Keterangan Magang 
3. Nilai Magang 
 
 ii 
 
ABSTRAK 
 
STRATEGI BAURAN POMOSI YANG DITERAPKAN  
PADA PRODUK PROLINU DI  
PT. AIR MANCUR 
 
Aan Nugroho 
F3207007 
 
     Tujuan yang hendak dicapai dalam pembahas an masalah ini adalah untuk 
mengetahui penerapan bauran promosi yang dilakukan PT.Air Mancur pada 
produk Prolinu dan untuk mengetahui tingkat efisiensi penerapan bauran 
promosi terhadap voume penjualan. 
     Objek pengamatan dilakukan di PT Air Mancur. Metode pembahasan yang 
dilakukan dalam menganalisis data adalah analisis diskriptif, yaitu memaparkan 
rangkaian informasi atau data mengenai penerapan bauran promosi pada produk 
prolinu di PT. Air Mancur, dan dengan teknik efisiensi biaya promosi terhadap 
volume penjualan selama tahun 2007-2009. 
     Strategi promosi yang diterapkan pada produk prolinu oleh PT Air Mancur 
meliputi periklanan, promosi penjualan, personal selling, dan publisitas. Untuk 
mengetahui tingkat efisiensi strategi bauran promosi, digunakan perbandingan 
biaya promosi dengan volume penjualan dalam presentase antara tahun 2007 -
2009. Pada tahun 2007 tingkat efisiensi sebesar 92,3% kemudian tahun 2008 
sebesar 90,4% dan pada tahun 2009 sebesar 84,5%.  
     Dari hasil tersebut dapat diambil kesimpulan bahwa kegiatan promosi yang 
dilakukan PT.Air Mancur dapat dikatakan efisien karena presentase 
perbandingan biaya promosi dengan volume penjualan selalu turun dari periode 
satu ke periode berikutnya. Saran yang diberikan sebaiknya perusahaan  lebih 
mengoptimalkan atau menambah kegiatan promosi terutama personal selling 
karena kegiatan tersebut sangat efektif untuk mempengaruhi konsumen 
melakukan pembelian dan memaksimalkan biaya promosi agar dapat 
meningkatkan volume penjualan yang diharapkan perusahaan. 
 
 
 
  Kata kunci: Bauran Promosi (Promotion Mix), Promosi ( Promotion), Efisiensi 
(Efficiency) 
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ABSTRACT 
THE PROMOTIONAL MIX STRATEGY WHICH IS APPLIED ON PROLINU 
PRODUCT IN PT. AIR MANCUR 
 
AAN NUGROHO 
F3207007 
 
 
The purpose of this research is to find out the application of promotion mix 
in PT. Air Mancur  in its product, Prolinu and to know the efficiency level between 
the sale and promotion cost.  
The object of this research is PT. Air Mancur Surakarta. The analysis is 
used is descriptive method which is explaining the data or information about the 
application of promotional mix on Prolinu Produtc in PT. Air Mancur. It’s using 
efficiency level between the sale and promotion cost during 2007-2009 period.  
The promotional mix strategy which is applied in Prolinu Product in PT. Air 
Mancur consists of advertising, promotional selling, personal se lling, and 
publicity. The data is obtained through the calculation of efficiency level between 
the sale and promotion cost during 2007-2009 period. In 2007, the efficiency 
level was 92, 3%, in 2008 was 90,04% and in 2009 was 84,5%.  
Based on the result of the research, it shows that the promotion in PT. Air 
Mancur is efficient because the percentage between the promotion cost and 
sales volume always decrease in every periode. 
The writer suggests PT. Air Mancur must make the promotion more 
optimal and should add it, especially personal selling because it’s to be effective 
to influence the consumer for buying the product and make promotion cost 
optimal to increase sales volume which is expected the company.  
 
 
Keyword : Promotion Mix (Bauran Promosi), Promotion ( Promosi),   Efficiency 
(Efisiensi) 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
 
A. Latar Belakang Masalah 
 
Kebutuhan manusia yang semakin komplek  mendorong  setiap 
manusia agar  semua  kebutuhannya terpenuhi, sedangkan alat pemuas itu 
terbatas jumlahnya. Orang yang memiliki kebutuhan akan memilih produk 
yang memberikan manfaat terbaik dan sesuai dengan kemampuanya.  
Kebutuhan  yang didukung dengan daya beli akan menciptakan permintaan, 
karena perbedaan dalam memilih produk, akhirnya  terbentuk  bermacam-
macam  permintaan. 
Kegiatan pemasaran merupakan salah satu faktor penting yang 
mempengaruhi kemajuan perusahaan. Perusahaan akan mengandalkan 
strategi pemasaran sebagai syarat utama untuk melihat dan menyesuaikan 
diri dengan pasar yang selalu berubah-ubah.  
Sesuatu yang tidak dapat dihindarkan dalam kegiatan pemasaran 
adalah adanya persaingan, akan tetapi hal tersebut tidak akan  menjadi 
suatu masalah. Berhasil atau tidaknya perusahaan dalam menghadapi 
persaingan tergantung pada kemampuan masing-masing perusahaan untuk 
menerapkan strategi pemasaran yang baik. 
Promosi adalah unsur yang sangat penting dalam keberhasilan 
pemasaran. Kegiatan promosi sudah dikenal dan dijalankan sejak lama, 
meskipun dengan cara yang sederhana. Dengan adanya kemajuan  
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teknologi seperti sekarang ini, maka kegiatan promosi  pun semakin  
berkembang dengan perkembangan media sekarang ini. Dengan melakukan 
promosi, perusahaan dapat menyampaikan informasi mengenai hal -hal yang 
bersangkutan dengan produk yang dihasilkan, baik mengenai kwalitas, 
harga, merk, dan informasi lainnya. Disam ping itu promosi juga dapat 
dilakukan untuk membujuk, mengajak, dan sekaligus meyakinkan calon 
konsumen atau konsumen agar membeli dan tetap menggunakan produk 
yang ditawarkan. 
PT. JAMU AIR MANCUR merupakan perusahaan yang melayani 
kebutuhan masyarakat akan jamu atau obat tradisional. Perusahaan ini 
adalah salah satu perusahaan lama yang hingga kini masih bertahan. Seiring 
dengan berkembangnya teknologi membuat persaingan di dunia bisnis 
semakin ketat. Perusahaan tersebut menggunakan bauran promosi untuk 
mengenalkan produk agar dapat diterima oleh konsumen dan memperoleh 
pelanggan. Bauran promosi meliputi periklanan, personal selling, publisitas, 
dan promosi penjualan.  
Diantara beragam produk yang dihasilkan oleh PT. AIR MANCUR, 
salah satu produk yang dapat diterima oleh konsumen adalah prolinu. Produk 
tersebut dapat diterima masyarakat, karena produk prolinu dapat dikonsumsi 
oleh semua lapisan masyarakat, baik lapisan atas, lapisan menengah maupun 
lapisan bawah. Selain itu masyarakat yakin bahwa prolinu diproduksi dengan 
menggunakan bahan-bahan alami dan tidak menimbulkan efek samping. 
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Berbekal latar belakang permasalahan diatas, maka perlu dikaji terlebih 
dahulu bagaimana strategi promosi yang diterapkan pada PT AIR MANCUR 
dalam meluncurkan produk Prolinu. 
Penulis merasa perlu untuk mengulas secara lebih dalam tentang 
bagaimana 
 “ STRATEGI BAURAN PROMOSI YANG DITERAPKAN PADA PRODUK 
PROLINU DI PT.AIR MANCUR  “. 
B. Perumusan Masalah 
Ditinjau dari latar belakang diatas maka pokok permasalahan yang dapat 
diambil adalah : 
1. Bagaimanakah strategi bauran promosi yang diterapkan pada 
produk Prolinu di PT.Air Mancur? 
2. Apakah strategi bauran promosi pada produk Prolinu di PT. Air 
Mancur sudah menunjukkan tingkat efisiensi yang baik? 
C. Tujuan Penelitian 
Tujuan Penelitian ini bermanfaat bagi penulis perusahaan itu sendiri dan 
para pembaca. Adapun tujuan penelitian yang akan dicapai adalah  
1. Untuk mengetahui pelaksanaan strategi bauran promosi pada 
produk Prolinu di PT. Air Mancur. 
2. Untuk mengetahui apakah strategi bauran promosi pada produk 
Prolinu di PT.Air Mancur sudah menunjukkan tingkat efisiensi 
yang baik atau belum. 
D. Manfaat Penelitian 
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Melalui penelitian ini diharapkan akan memperoleh manfaat sebagai 
berikut : 
1. Untuk memperluas pengetahuan dan menambah pengalaman 
yang berkaitan dengan strategi pemasaran. 
2. Sebagai media dalam penerapan ilmu pengatahuan dan 
penerapan teori-teori yang telah didapatkan di bangku kuliah. 
3. Untuk menambah informasi dan referensi bagi penulis lain . 
4. Sebagai bahan evaluasi  mengenai tingkat efisiensi  kegiatan 
poromosi  yang telah diterapkan oleh perusahaan. 
E. Metodologi Penelitian 
1. Objek Penelitian 
     Penelitian ini dilakukan di PT.Air Mancur yang beralamatkan di 
JL. Raya Solo- Sragen Km 7 (Palur) Karanganyar, dengan 
pertimbangan perusahaan ini sudah lama berdiri, dan masih bis a 
bertahan sampai sekarang. 
2. Jenis dan Sumber Data 
Jenis dan sumber data yang saya gunakan adalah : 
 
a. Data Primer 
     Data yang diperoleh langsung dari sumbernya dengan 
mengadakan wawancara langsung dengan pihak yang 
berkepentingan di tempat objek penelitian. 
b. Data Sekunder 
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     Merupakan data yang diperoleh dari pihak lain yang ada 
hubungannya dengan  penelitian ini, atau diperoleh dari intern 
perusahaan. Data mengenai promosi penjualan produk prolinu, 
mengenai hasil penjualan produk prolinu,dan dokumen-dokumen 
yang berisi sejarah berdirinya perusahaan.   
3. Metode Pengumpulan Data 
a. Wawancara 
    Merupakan metode pengumpulan data melalui tanya jawab 
langsung dengan orang-orang yang berkompeten dengan 
masalah ini, yakni manager, personalia, karyawan, dan pihak 
lain yang ada di perusahaan. 
b. Observasi 
   Merupakan pengumpulan data dengan mengadakan penelitian 
langsung ke objek, sehingga penulis dapat langsung mengamati 
segala kegiatan yang dilakukan oleh karyawan. 
c. Studi Pustaka 
      Yaitu mempelajari literature buku-buku yang mendukung       
atau yang berkaitan dengan masalah yang akan diteliti. 
4. Teknik Analisis Data 
Analisis yang digunakan dalam penulisan TA ini adalah : 
a. Analisis Deskriptif 
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    Teknik menempatkan semua data secara jelas mengenai 
strategi bauran promosi pada produk prolinu di PT. Air Mancur 
dan disertai alat pendukung berupa gambar/ foto. 
b. Analisis Kuantitatif 
    Tingkat Efisiensi 
     Efisiensi merupakan perbandingan antara output dan input 
atau dengan istilah lain output per unit input. (Mahmudi, 
2005:91). 
Efisiensi dapat dihitung dengan rumus : 
E =    Output      x 100 % 
           Input 
 
Keterangan: 
E        : Tingkat efisiensi biaya promosi 
     Input  : Biaya promosi 
    Output: volume penjualan 
 
BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
 
A. Pemasaran 
     Pemasaran merupakan faktor yang sangat menentukan dalam 
perencanaan dan pengambilan keputusan disebuah perusahaan. 
Kegiatan pemasaran bertujuan untuk mendorong terjadinya konsumsi, 
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sehingga perusahaan dapat mengambil keuntungan dan 
mengembangkan perusahaannya. Berhasil atau tidaknya dalam 
pencapaian tujuan bisnis tergantung pada kemampuan perusahaan di 
bidang pemasaran, produksi, keuangan, maupun bidang lain. Selain itu 
juga tergantung pada kemampuan perusahaan untuk 
mengkombinasikan fungsi-fungsi tersebut agar organisasi dapat 
berjalan lancar. 
     Banyak definisi yang dikumpulkan oleh para ahli tentang 
pemasaran. 
1. Pengertian pemasaran menurut “Kotler dan Armstrong” yaitu : 
     “Pemasaran adalah suatu proses sosial dan menejerial yang 
membuat individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka 
butuhkan dan inginkan, lewat penciptaan dan pertukaran timbal 
balik produk dan nilai dengan orang lain.” ( 2001:7). 
 
2. Pengertian pemasaran  menurut ”Lamb” yaitu : 
 “Suatu proses perencanaan dan menjalankan konsep, harga, 
promosi, dan distribusi sejumlah ide, barang dan jasa untuk 
menciptakan pertukaran yang mampu memuaskan tujuan individu 
dan organisasi”. ( 2001:6 ) 
   B. Marketing Mix 
       Marketing mix adalah kombinasi dari empat variable atau kegiatan 
yang merupakan inti dari sistem pemasaran antara lain produk, 
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struktur harga, kegiatan promosi, dan sistem distribusi. (Basu Swasta 
1996 : 42) 
      Menurut Basu Swasta (1996:43-44) Marketing Mix terdiri dari 
empat variable antara lain : 
1.Produk 
       Dalam pengelolaan produk termasuk pula perencanaan dan 
pengembangan produk dan jasa yang baik untuk dipasarkan oleh 
perusahaan. Keputusan-keputusan yang perlu diambil 
menyangkut masalah pemberian merk, pembungkusan, dan 
bentuk produk lainnya. 
                   2. Harga 
Pada setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian 
pemasaran berhak menentukan kebijakan harga. Faktor-faktor 
yang perlu dipertimbangkan dalam penetapan harga yaitu:harga 
dasar dari produknya, baru kemudian menentukan kebijaksanaan 
menyangkut potongan,pembayaran ongkos kirim, dan hal hal lain 
yang berhubungan dengan harga. 
        3. Promosi 
           Promosi merupakan komponen yang dipakai untuk 
memberitahukan dan mempengaruhi pasar demi kelancaran 
penjualan produk perusahaan. Adapun kegiatan yang termasuk 
dalam promosi adalah periklanan, personal selling, promosi 
penjualan dan publlisitas. 
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4. Distribusi 
          Dalam kegiatan distribusi kita harus dapat memilih perantara 
yang akan digunakan dalam saluran distribusi, serta 
mengembangkan system distribusi yang secara fisik menangani 
dan mengangkut produk melalui saluran tersebut.  
C. Promosi  
     1. Pengertian Promosi 
  Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu-arah yang 
dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada 
tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran.(Basu 
Swasta 1996:237) 
 2. Tujuan Promosi 
a. Memberikan Informasi 
Yakni memberikan informasi mengenai produk kepada 
konsumen 
 
 
b. Membujuk 
Yakni mampu memberikan bujukan kepada konsumen untuk 
melakukan pembelian 
c. Mingingatkan target sasaran 
Yaitu digunakan apabila pelanggan sasaran telah mempunyai 
sikap positif terhadap penawaran perusahaan. 
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D.Promotion Mix 
Pengertian Promotion Mix Menurut Basu Swasta  
      “kombinasi strategi yang paling baik dari variable-variabel 
periklanan, personal selling, dan alat promosi yang lain, yang 
kesemuanya direncanakan untk mencapai tujuan program 
penjualan”.(1996:238) 
Variabel-variabel promotion mix terdiri dari : 
1. Periklanan 
     Periklanan adalah komunikasi non individu,dengan sejumlah 
biaya, melalalui berbagai media yang dilakukan oleh 
perusahaan,serta individu-individu. 
Fungsi periklanan yaitu : 
a. Memberikan informasi 
     Dengan memberikan informasi, periklanan dapat 
menambah nilai dari suatu barang 
b. Membujuk atau mempengaruhi 
     Periklanan tidak hanya bersifat memberitahu saja,tetapi 
juga bersifat membujuk terutama kepada pembeli -pembeli 
potensial,dengan menyatakan bahwa suatu produk lebih baik 
daripada produk yang lain 
c. Menciptakan kesan 
     Dengan suatu iklan, seseoarang akan mempunyai suatu 
kesan tertentu tentang apa yang diiklankan.Dalam hal ini 
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pemasangan iklan selalu berusaha untuk menciptakan iklan 
sebaik-baiknya. 
d. Memuaskan Keinginan 
           Periklanan merupakan suatu alat komunikasi yang dapat 
dipakai untuk    mencapai tujuan, dan tujuan itu sendiri berupa 
pertukaran yang saling menguntungkan. 
e. Sebagai alat komunikasi 
     Periklanan merupakan alat untuk membuka komunikasi dua 
arah antara penjual dan pembeli, sehingga keinginan mereka 
dapat terpenuhi dalam cara yang efisien dan efektif. 
2. Personal Selling 
     Personal selling adalah interaksi antar individu, saling bertemu 
muka, mengadakan kontak langsung, yang ditujukan untuk 
menciptakan, memperbaiki, menguasai, atau mempertahankan 
hubungan pertukaran yang saling menguntungkan dengan pihak lain. 
 
3. Publisitas 
     Publisias adalah sejumlah informasi tentang seseorang,barang / 
organisasi yang disebarluaskan ke masyarakat melalui media tanpa 
dipungut biaya, atau tanpa pengawasan dari sponsor. 
Berikut ini merupakan kebaikan dan kelemahan dari publisitas : 
1. Publisitas dapat menjangkau orang-orang yang tidak mau 
membaca sebuah iklan 
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2. Publisitas dapat ditempatkan pada halaman depan dari sebuah 
surat kabar atau posisi lain yang mencolok 
3. Publisitas lebih mudah dipercaya 
4. Publisitas jauh lebih murah karena dilakukan secara bebas, dan 
tanpa mendapat pungutan biaya. 
Kelemahan dari publisitas : 
     Yaitu bahwa publisitas tidak dapat menggantikan peranan dari alat 
komunikasi lain, karena publisitas hanya mendukung metode promosi 
yang lain 
4. Promosi Penjualan 
         Merupakan kegiatan-kegiatan pemasaran selain personal selling, 
periklanan, dan pubisitas yang mendorong efektivitas pembelian 
konsumen dan pedagang dengan menggunakan alat-alat seperti 
peragaan,pameran,demontrasi,dan sebagainya. 
   
 Tujuan promosi penjualan dibagi kedalam beberapa bagian, antara 
lain : 
a. Tujuan penjualan intern 
1) Untuk mendorong karyawan agar lebih tertarik pada suatu 
produk dan promosi penjualan. 
2) Untuk meningkatkan atau mempertahankan moral 
karyawan. 
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3) Untuk melatih karyawan tentang bagaimana cara terbaik 
yang harus dilakukan untuk melayani konsumen. 
b. Tujuan promosi penjualan perantara 
1) Untuk memperlancar atau mengatasi perubahan-
perubahan musiman dalam pesanan. 
2) Untuk mendorong jumlah pembelian yang lebih besar. 
3) Untuk mendapat dukungan yang luas dalam usaha 
promosi. 
c. Tujuan promosi penjualan konsumen 
1) Untuk memperoleh orang yang bersedia mencoba produk 
baru. 
2) Untuk meningkatkan volume penjualan. 
3) Untuk mempertahankan penjualan. 
 
 
 
E. Kerangka Pemikiran 
 
 
 
  
        
    
 
Bauran Promosi 
Periklanan 
Promosi Penjualan 
Publisitas 
Personal Selling 
 
Volume Penjualan 
 
 
 14 
 
 
 
     Pembuatan kerangka pemikiran ditujukan untuk mempermudah 
dalam pembahasan. PT Air Mancur dalam menerapkan kegiatan 
promosi menggunakan empat variabel bauran promosi. Empat 
variabel itu antara lain periklanan, publisitas, promosi penjualan, 
personal selling. Dalam kegiatan bauran promosi tersebut sangat 
berpengaruh terhadap tinggi rendahnya volume penjualan. 
 
 
 
 
BAB III 
PEMBAHASAN 
 
 
A. Gambaran Objek Penelitian 
1. Sejarah dan Perkembangan Perusahaan 
Perusahaan jamu Air Mancur dikenal oleh masyarakat sebagai suatu 
perusahaan jamu tradisional yang besar dan modern di wilayah Indonesia. 
Selaras dengan perkembangan dunia pengobatan dewasa ini, perkembangan 
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pengobatan secara tradisional tidak kalah denganperkembangan pengobatan 
secara modern. 
Perusahaan jamu PT Air Mancur adalah salah satu perusahaan yang ada 
di Indonesia yang bergerak dalam bidang usaha pembuatan jamu-jamu 
tradisional. Mula-mula perusahaan ini hanyalah merupakan usaha home 
industry dengan jumlah tenaga kerja 11 orang yang bekerja dengan 
menggunakan alat-alat yang sangat sederhana. 
 Selaras dengan perkembangan zaman perusahaan ini telah menjadi 
perusahaan modern ternama di Indonesia. Hal ini ditandai dengan adanya hasil 
penjualan yang tinggi dari produk-produk Air Mancur.Perusahaan jamu PT Air 
Mancur berdiri pada tanggal 23 Maret 1963 tepatnya di desa Pucang Sawit. 
Usaha ini dirintis oleh 3 orang sahabat yang terdiri dari LW.Santoso, Kimun 
Ongkosandjojo dan Rudi Hendroatmojo. Nama Air Mancur dipakai sebagai 
nama merek produk yang dihasilkan mengingat pada saat itu produk yang 
dihasilkan mendapat hasil penjualan yang sangat tinggi dikota Jakarta, 
khususnya di jalan Moh.Husein Tamhrin dimana terdapat air yang mancur,oleh 
sebab itu nama air mancur digunakan dan nama ini menjadi sangat populer. 
Kemudian pada saat ini sampai Sembilan bulan pertama perkembangan usaha 
ini dapat dilihat sekaligus dapat dirasakan hasilnya. 
Melihat perkembangan usahanya yang semakin maju 3 sahabat tersebut 
berfikir bahwa mereka perlu membentuk perusahaan yang berbadan hukum. 
Dan pada tanggal 23 Desember 1963 perusahaan ini berubah menmjadi 
perusahaan yang berbadan hukum yaitu Perseroan Terbatas (PT) dengan 
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nama perusahaan jamu PT. Air Mancur dengan akta notaris Tan Sioe di 
Semarang no.65 serta akta pembetulan no.65 yang dikeluarkan pada tanggal 5 
Juli 1964, dan pada masa itu LW.Santoso menjadi direkturnya dengan lokasi 
perusahaan sudah pindah dari Pucang Sawit ke Wonogiri yaitu pada tanggal 11 
Januari 1964. ditempat yang baru ini produksi diperbesar dengan jumlah tenaga 
kerja sebanyak 50 orang. 
Perkembangan dari waktu ke waktu yang dicapai PT.Air Mancur semakin 
pesat hal ini ditandai dengan semakin meningkatnya jumlah karyawan yang 
dibutuhkan. Dengan bertambahnya jumlah karyawan yang dibutuhakan 
mengakibatkan lokasi pabrik semakin sempit, sehingga pada tahun 1973 
perusahaan mempersiapkan perluasan pabrik. Adapun perluasan pabrik ini 
dilakukan dilokasi baru yaitu didaerah Palur yang terletak di tepi jalan raya Solo -
Sragen Km 7. beberapa tahun kemudian perusahaan dapat mendir ikan pabrik 
anak cabang baru yaitu: 
a. Pada tahun 1976 mendirikan anak cabang baru lagi didaerah Jajar,  pabrik 
ini digunakan untuk kegiatan logistik. 
b. Pada tahun 1978 memperluas pabrik lagi dengan lokasi di Klampisan dan 
Salak. 
c. Pada tahun 1995 memperluas lagi dengan mendirikan pabrik baru di Celep 
dan Jetis yang memproduksi kosmetika. 
2. Lokasi Unit Kerja Perusahaan 
PT. Air Mancur mempunyai dua unit kerja yang terdiri: 
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a. Unit kerja Wonogiri (tiga sayap produksi) yaitu di Wonogiri, Klampisan dan 
Salak. 
b. Unit kerja karanganyar (tiga sayap produksi) yaiti di Palur, Celep dan Jetis. 
3. Visi dan Misi PT Air Mancur 
a. Visi 
Visi dari perusahaan jamu PT.Air Mancur adalah menjadi perusahaan 
terdepan di Indonesia yang menghasilkan produk alami bagi kesehatan. 
b. Misi 
Misi dari perusahaan PT.Air Mancur adalah : 
1) Memproduksi dan memasyarakatkan obat alami, minuman kesehatan,  
kosmetika, dan suplemen berbahan baku alami yang inovatif memberi 
nilai tambah tinggi dan menyehatkan masyarakat. 
2) Memuaskan pelanggan dan konsumen melalui manfaat yang lebih tinggi 
dari harapanya. 
3) Memuaskan para ”stakeholder” melalui kinerja perusahaan yang prima 
dan diatas rata-rata industri sejenis. 
4) Selalu tumbuh diatas rata-rata industri sejenis sehingga selalu 
meningkatkan market share disetiap kategori produk. 
5) Membangun sumber daya manusia yang handal dan kompeten 
dibidangnya. 
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Keterangan : 
Tugas masing-masing organisasi adalah sebagai berikut : 
a. Rapat Persero 
1) Memegang kekuasaan tertinggi dan berwenang menentukan garis 
kebijakan perusahaan. 
2) Berhak memilih/mengangkat dan memberhentikan direktur dan komisaris. 
3) Mengawasi kerja direktur. 
b. Dewan Komisaris  
1) Sebagai penasihat direktur bila terjadi hal-hal yang bersifat khusus dan 
membutuhkan pertimbangan-pertimbangan. 
2)  Mengawasi kerja direktur beserta stafnya dalam memimpin perusahaan. 
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3) Berhak mengusulkan pada rapat persero untuk mengangkat dan 
memberhentikan direktur. 
c. Direktur Utama 
1) Sebagai pemimpin tertinggi dalam perusahaan dan berkewajiban      
mengadakan koordinasi,pembagian tugas dan menentukan kebijakan, 
arah serta tujuan perusahaan sesuai dengan yang diterapkan oleh rapat 
persero. 
2) Mempertanggungjawabkan kekayaan perusahaan dan memberikan laporan 
pertanggungjawaban pada rapat tahunan persero. 
3) Menjalin hubungan baik dengan lembaga-lembaga di luar perusahaan baik 
pihak swasta maupun pihak pemerintah 
4) Menangani masalah bagian marketing dan bagian umum dengan 
merumuskan kebijakan-kebijakan bagian-bagian tersebut berdasarkan 
hasil pemufakatan kepala bagian. 
5) Mengusahakan efisiensi pada bagian marketing dan bagian umum serta 
menerima laporan kerja dari dua bagian tersebut. 
d. Direktur Muda 
1) Sebagai wakil direktur utama yang menggantikan tugasnya bila direktur 
utama berhalangan. 
2) Membawahi bagian administrasi dan keuangan, logistik, laboratorium dan 
produksi. 
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3) Mengadakan koordinasi di berbagai aktifitas kepala bagian yang berada di 
bawah wewenangnya, sehingga terdapat koordinasi yang baik antara 
bagian ataupun antara karyawan. 
4) Meningkatakan efisiensi dan bagian-bagian di bawah wewenang. 
e. Kepala Bagian Pemasaran 
1) Mengumpulkan data dan informasi yang berhubungan dengan kegiatan 
pemasaran. 
2) Mengadakan koordinasi dan mengawasi bagian-bagian di bawah 
wewenang. 
3) Mempertanggungjawabkan semua kegiatan pemasaran kepada direktur 
utama. 
4) Memberikan saran dan pertimbangan kepada direktur utama dalam 
menentukan kebijakan pemasaran yang akan dilaksanakan. 
Dalam melaksanakan tugasnya bidang itu ada dua seksi yaitu : 
a) Seksi penjualan yang membawahi bidang mobil -mobil propaganda dan 
pengawas dan penyalur. 
b) Seksi sales promotion yang membawahi bidang perencanaan reklame 
photografi, bengkel reklame, dan pengawas pemasangan reklame. 
f. Kepala Bagian Umum 
1) Membantu direksi di dalam memecahkan masalah yang berhubungan 
dengan masalah yang bersifat intern maupun ekstern. 
2) Membantu direksi utama dalam tugas komunikasi di dalam dan di luar 
perusahaan. 
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3) Mengurus rumah tangga perusahaan yang berkaitan dengan masalah 
personalia, pemeliharaan dan pengangkutan. 
g. Kepala Bagian Administrasi dan Keuangan 
1) Menyelenggarakan administrasi perusahaan secara keseluruhan. 
2) Menyusun laporan keuangan dan membantu direktur dalam mengendalikan 
keuangan perusahaan. 
3) Mengkoordinir seksi-seksi yang berada di bawah wewenangnya. 
4) Mempertanggungjawabkan semua kegiatan kepada direktur muda. 
h. Kepala bagian logistik 
1) Menyediakan semua bahan baku dan bahan penolong yang dibutuhkan 
oleh bagian produksi. 
2) Mempertanggungjawabkan bagian yang ditangani pada direktur muda. 
3) Mengkoordinir dan mengawasi seksi-seksi yang membantu yang berada 
dibawah wewenangnya. 
Seksi-seksi tersebut adalah: 
a) Seksi gudang bahan baku bertugas mengatur keluar masuknya bahan 
baku maupun bahan penolong dari gudang. 
b) Seksi seleksi bertugas menyelesaikan bahan baku dan bahan penolong 
yang masuk maupun yang keluar dari gudang. 
c) Seksi cuci dan oven bertugas mencuci dan mengoven bahan baku dan 
bahan penolong yang akan diproses dibagian produksi. 
i. Kepala Bagian Laboratorium 
1) Menetapkan standar bahan baku jamu yang digunakan. 
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2) Mengawasi mutu produk. 
3) Mengadakan penelitian terhadap kemungkinan pengembangan produk 
baru. 
4) Mempertanggungjawabkan bagian yang ditanggani kepala direktur muda. 
5) Membawahi seksi-seksi product development yang tugasnya 
melaksanakan kegiatan teknis tentang penelitian, pembuatan dan mendesain 
produk. 
j. Kepala Bagian Produksi 
1) Bertanggung jawab kepada direktur muda atau kegiatan yang dilaksanakan 
sehubungan dengan memproduksi jamu dan kualitas yang telah ditentukan. 
2) Mengkoordinir seksi-seksi yang berada di bawah wewenangnya. 
Seksi-seksi tersebut adalah: 
a) Seksi gilingan, membawahi sub-sub seksi yaitu sub seksi gilingan, sub 
seksi ayak, sub seksi aduk dan sub seksi gudang produk setengah jadi. 
Tugas dari seksi gilingan adalah memproses bahan baku menjadi produk 
setengah jadi serta menentukan jumlah bahan baku yang dibutuhkan 
sesuai dengan kualitas produkyang akan diproduksi. 
b) Seksi etiket, bertugas membuat etiket produk perusahaan. 
c) Seksi bungkus bertugas membawahi sub seksi bungkus dan gudang 
ekspedisi. Tugas lainnya adalah menangani pembungkusan etiket yang 
menampung produk jadi digudang ekspedisi. 
5. Personalia (tanaga kerja/ karyawan) PT.Air Mancur 
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Bekerjanya suatu perusahaan memerlukan jumlah tenaga kerja untuk 
melaksankan fungsi-fungsi dalam bidang pemasaran, produksi, penentuan 
harga jual dan sebagainya. Ditinjau dari segi kepentingan tenaga kerja maka 
sebelum dimulai operasi suatu perusahaan dengan sejumlah tenaga kerja 
dengan keahlianya harus tersedia. Telah diketahui bersama bahwa masalah -
masalah perencanaan tenaga kerja pada PT. Air Mancur terdapat suatu 
urutan sebagai berikut: 
a. Jumlah Tenaga Kerja 
Berikut ini adalah jumlah tenaga kerja pada bagian-bagianya: 
Karyawan bagian kantor terdiri dari: 
Staf Bidang Marketing = 5 orang 
Staf Bidang Administrasi = 5 orang 
Staf Bidang Produksi = 5 orang 
Karyawan Kantor = 98 orang 
Jumlah = 113 orang 
Karyawan Bagian Pabrik terdiri dari: 
Pabrik Area Karanganyar = 563 orang 
Pabrik Area Wonogiri = 938 orang 
Jumlah =1.501 orang 
b. Jam Kerja 
Rata-rata jam kerja karyawan adalah 40 jam setiap minggunya. Jam 
kerja dimulai dari jam 07.00-16.00, sedangkan untuk hari Sabtu dan hari 
Minggu ada karyawan yang bekerja maka hal itu dihitung sebagai lembur. Di 
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sela-sela jam kerja terdapat jam istirahat selama setengah jam yaitu mulai 
jam 11.30-12.00. 
c. Upah atau Gaji 
PT. Air Mancur dalam melakukan pengupahan kepada karyawan 
menggunakan metode langsung yang diwujudkan dalam bentuk sejumlah 
uang yang dibayarkan atas dasar satuan waktu tertentu. Sistem upah yang 
dipakai pada perusahaan tersebut adalah upah bulanan, baik bagi tenaga 
kerja harian maupun tenaga kerja ahli. 
d. Tunjangan dan Kesejahteraan karyawan. 
1) KB (Keluarga Berencana) 
Karyawan yang mengikuti program KB akan mendapatkan kesejahteraan 
berupa uang dengan ketentuan sebagai berikut: 
a) KB suntik mendapatkan Rp. 20.000,00 
b) KB inflan mendpatkan Rp. 20.000,00 
c) IUD mendapatkan Rp. 25.000,00 
d) MOW mendapatkan Rp. 100.000,00 
2) Melahirkan 
Apabila ada karyawan PT.Air Mancur yang melahirkan maka akan 
mendapatkan kesejahteraan uang sebesar Rp.100.000,00, minyak kayu 
putih 100cc, dan jamu bersalin super satu paket (kaleng). 
3) Menikah mndapat Rp. 75.000,00 
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Insentif ini diberikan apabila karyawan m enikah pertama kali atau 
pernikahan pertama, dan tidak diberikan apabila karyawan menikah lagi 
karena cerai. 
4) Menikahkan anak mendapatkan Rp. 50.000,00 
Insentif ini diberikan karyawan apabila mereka menikahkan anaknya 
sampai dengan anak ketiga, dan tidak berlaku apabila pernikahan anaknya 
nikah kedua. 
5) Menkhitankan atau membabtis anak 
Apabila seorang karyawan PT. Air Mancur mengkhitankan atau 
membabtiskan anaknya maka akan mendapat insentif dari perusahaan 
sebesar Rp. 40.000,00 berlaku sampai dengan anak ketiga. 
6) Meninggal dunia mendapat Rp. 100.000,00 
Diberikan apabila keluarga karyawan atau karyawan itu sendiri meninggal 
dunia. Dan bagi karyawan itu sendiri mendapat pesangon sesuai dengan 
ketentuan yang berlaku selain bantuan ini. 
7) Poliklinik dengan dua dokter 
8) Selain JPK (Jaminan Pemeliharaan Kesehatan) yang diterapkan 
diperusahaan, karyawan juga bisa periksa atau berobat diperusahaan 
pada dokter perusahaan yang jadwal kedatangannya sudah ditentukan 
perusahaan. 
9) Tunjangan natura 
Dalam tunjangan natura ini karyawan akan mendapatkan kesejahteraan 
yaitu, beras 20 kg, minyak tanah 10 liter dan sabun cuci 10 kg. 
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10) Transportasi setiap karyawan 
Setiap karyawan mendapatkan uang transport sebesar Rp. 32.000,00 
per orang, uang transport ini diberikan bersamasama dengan 
penerimaan gaji akhir bulan, dan besarnya tidak terpengaruh kehadiran 
karyawan. 
11) Makan satu kali 
Karyawan diberi makan oleh perusahaan satu kali yaitu pada jam 
istirahat yang telah ditentukan sesuai dengan kemampuan perusahaan. 
12) Asuransi kecelakaan 
Asuransi kecelakaan selama 24 jam dari Bank Bumi Putera. Asuransi ini 
adalah asuransi yang diperuntukan bagi karyawan dengan keuntungan 
karyawan diasuransikan selama 24 jam di luar jam kerja. 
6. Pemasaran 
a. Daerah pemasaran 
Daerah pemasaran Air Mancur tidak hanya didalam Negeri saja 
melainkan pemasaran juga dilakukan sampai keluar negeri yang meliputi: 
Singapura, Taiwan, Malaysia, dan produk-produk yang diutamakan adalah 
produk yang berbentuk kapsul dan tablet. Sedangkan untuk pemasaran 
didalam negeri meliputi wilayah antara lain: 
1) Daerah Jawa Barat dan DKI Jakarta 
2) Daerah Istimewa Yogyakarta 
3) Daerah Jawa Timur 
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4) Daerah luar Jawa yang meliputi: Sumatra, Sulawesi, Kalimantan, Maluku 
dan Irian Jaya. 
b. Saluran distribusi 
Arus barang dari pensuplai atau gudang produk agar sampai kepada 
konsumen dilakukan melalui perantara dagang yaitu agen dan depo. Agen 
bisa mempunyai sub-sub agen yang bisa menjadi tidak tergantung pada 
kebijakan agen. Agen atau sub agen akan mempunyai sales yang berfungsi 
mendistribusikan barang-barang pada out lets dan konsumen. Sedangkan 
untuk depo sistemnya sama dengan agen hanya perbedaanya depo hanya 
diperuntukan untuk produk-produk baru saja. Masing masing depo dan agen 
ditempatkan seorang pengawas dari perusahaan. Hal ini untuk menghindari 
adanya hal-hal yang tidak diinginkan terjadi setiap hari. Mereka harus 
melaporkan barangbarang yang sudah terjual dan toko-toko mana yang 
sudah didatangi dalam menistribusikan barang. Biasanya barang 
didistribusikan melalui dua cara yaitu: 
1) Distribusi pendek 
Distribusi pendek adalah distribusi yag dilakukan secara langsung dari 
perusahaan ke konsumen melalui mobil propaganda yang sudah disediakan 
oleh perusahaan, misalnya pada saat pasar murah. 
2) Distribusi panjang 
Dari perusahaan ke agen tunggal, sub agen, kemudian sales dan 
konsumen bisa diambarkan sebagai berikut: 
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Gambar 3.2 
Skema Saluran Distribusi 
 
c.Promosi 
Agar perusahaan dapat menjadi produk jamu maka perusahaan 
mempunyai sebuah program yang mengarah ke tujuan tersebut yaitu 
dengan menggunakan pogram promosi yang nantinya dapat dilakukan 
dengan menggunakan cara-cara sebagai berikut: 
1) Periklanan 
     a) Media Massa 
Produk 
Agen 
Sub Agen 
Salesmen 
Out Lets 
Konsumen 
Depo 
Saleman 
Out Lets 
Konsumen 
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      Perusahaan memasang iklan di beberapa media massa seperti surat 
kabar   atau majalah mengenai produk yang bersangkutan. 
 
b) Papan Reklame 
Penggunan papan reklame atau layar dan peusahaan mengenai  
produk yang bersangkutan pada tempat yang srategis. 
c) Radio 
d) Televisi 
2)  Personal Selling 
Kegiatan yang dilakukan dalam personal selling yaitu dengan 
menggunakan sales-sales yang langsung menjual ke tokok-toko kecil atau 
pengeser. Selain itu sales -sales juga melakukan penjualan dengan 
melakukan tatap muka secra langsung dengan konsumen. 
3)Publisitas 
 Perusahaan ikut andil sebagai sponsor di berbagai even-even tertentu, 
sehingga akan menarik minat pihak media untuk mempublikasikan 
perusahaan. Dengan kegiatan seperti ini perusahaan secara tidak 
langsung dapat lebih dikenal masyarakat. 
4) Promosi Penjualan 
 Dalam kegiatan promosi penjualan, perusahan melakukan dengan cara 
memberi sample, memberi potongan pembalian, memberikan bonus,  
memberikan stand penjualan kepada penjual.     
B. LAPORAN MAGANG 
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Program magang kerja adalah suatu upaya mengarahkan mahasiswa 
agar dapat merasakan situasi dunia kerja, melihat, dan melakukan pekerjaan 
yang berhubungan dengan program studinya dalam hal ini adalah manajemen 
pemasaran. Tujuan diadakanya magang kerja ini adalah untuk melatih dan 
mengarahkan mahasiswa agar dapat merasakan situasi didunia kerja yang 
sebenarnya khususnya di bidang pemasaran sehingga apabila kelak 
mahasiswa sudah lulus diharapkan mampu menjadi lulusan yang terampil dan 
berbasis kompetensi guna memenuhi kebutuhan tenaga kerja di bidang bisnis 
dan industri pada skala regional dan nasional. 
1. Lokasi Magang Kerja 
Lokasi magang kerja berada di PT.Air Mancur yang beralamatkan di Jl 
Raya Solo –Sragen Km 7,5 jetis kulon Rt02/ 05 Jaten Karanganyar.  
2. Waktu dan Kegiatan 
Magang dilaksanakan pada tanggal 27 Februari sampai 27 Maret 2010, 
dimana magang dilaksanakan selama satu bulan dengan tujuan dapat 
menggali lebih dalam ilmu penasaran yang dilakukan oleh PT. Air Mancur 
a. Kegiatan Minggu Pertama 
  Mahasiswa diberi kesempatan untuk melihat dan mempelajari 
secara langsung proses pendistribusian produk-produk Air Mancur di 
lapangan. Pada kesempatan ini mahasiswa di dampingi oleh 
supervisor Air Mancur untuk wilayah Solo. 
b. Kegiatan Minggu kedua 
 32 
Mahasiswa terjun langsung dilapangan bersama beberapa sales 
untuk menawarkan produk-produk Air Mancur seperti 
prolinu,benkwat, di pasar - pasar tradisional di wilayah Wonogiri.  
c.   Kegiatan Minggu ketiga 
  Mahasiswa di latih untuk melakukan promosi secara langsung di 
lapangan,  pada kesempatan ini mahasiswa didampingi oleh team 
promosi, untuk melakukan program pengembangan madurasa botol 
di apotek-apotek dengan cara konsinasi. Setelah dirasa cukup 
mengerti kami diberi tugas untuk melakukan penawaran madurasa 
botol di apotek . Kami melaksanakan tugas semaksimal mungkin, dan 
mampu mendapatkan enam apotek yang mau bekerjasama secara 
konsinasi. Apotek-apotek tersebut tersebar di wilayah Sragen, Solo 
dan Sukoharjo.   
d.  Kegiatan Minggu keempat 
Mahasiswa terjun langsung kelapangan untuk mengamati proses 
pengorderan atau pengiriman produk-produk Air Mancur di beberapa 
modernmarket di wilayah Soloraya. Kemudian pada hari berikutnya 
kami di beri tugas sendiri untuk mengirim  produk-produk ke modern 
market.Saat itu kami diberi tugas untuk mengirim di beberapa wilayah 
seperti di  Sragen, Sukoharjo, Solo dan Klaten. 
 
C. Pembahasan Masalah  
1. Penerapan Bauran Promosi Produk Prolinu di PT. Air Mancur 
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a. Periklanan 
Periklanan adalah komunikasi non individu,dengan sejumlah biaya, 
melalalui berbagai media yang dilakukan oleh perusahaan,serta individu -
individu.(Basu Swasta,1996:245) 
Media periklanan yang digunakan PT. Air Mancur antara lain : 
a) Majalah atau surat kabar 
    Perusahaan Air Mancur memasang iklan pada media massa 
mengenai produk Prolinu yang bersangkutan. Dalam memasang iklan 
di majalah atau surat kabar hal-hal yang perlu diperhatikan adalah 
sebagai berikut : 
- Majalah atau surat kabar yang sedang laris  
- Jumlah pembaca 
- Target share majalah  
- Penempatan ikan 
- Biaya pemasangan 
b)   Papan reklame dan spanduk 
Pemasangan papan reklame mengenai produk yang 
bersangkutan. Papan reklame ini biasanya ditempatkan pada tempat-
tempat yang strategis dan banyak dilihat oleh banyak orang 
 
c)  Radio 
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Merupakan salah satu sarana promosi melalui elektronik yang 
dapat didengar secara luas. Media ini digunakan PT. Air Mancur pada 
saat produk baru prolinu diluncurkan. 
d)  Televisi 
Televisi merupakan sarana media periklanan yang berpengaruh 
besar terhadap volume penjualan,karena sasaran yang akan dicapai 
sangat luas dapat mencapai seluruh Indonesia.  
e)  Umbul-umbul 
Meupakan sarana promosi yang digunakan dengan media cetak 
yang dibuat, ditulis diselembar kkain dengan ukuran dan model yang 
lebih bagus dari pada spanduk. PT. Air Mancur bias anya memasang 
media ini sebagai sarana memeriahkan suasana atau even agar lebih 
meriah. 
b.Personal Selling 
Personal selling adalah interaksi antar individu, saling bertatap muka, 
mengadakan kontak langsung, yang ditujukan untuk menciptakan, 
memperbaiki, menguasai, atau mempertahankan hubungan pertukaran 
yang saling menguntungkan dengan pihak lain.(Basu Swasta, 1996:260) 
Kegiatan yang dilakukan dalam personal selling adalah dengan 
menggunakan sales-sales yang langsung menjual ke toko-toko kecil atau 
pengecer. Selain itu perusahaan juga menggunakan tenaga sales Blitz 
yaitu sales dari perusahaan yang diberi tugas untuk langsung menawarkan 
barang kepada konsumen atau dengan bertatap muka.  
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c. Publisitas 
 Publisitas adalah sejumlah informasi tentang seseorang,barang / 
organisasi yang disebarluaskan ke masyarakat melalui media tanpa 
dipungut biaya, atau tanpa pengawasan dari sponsor.(Basu 
Swasta,1996:273) 
 Kegiatan publisitas dilakukan oleh perus ahaan untuk memberikan 
andil pada suatu even-even tertentu, sehingga akan mengundang pihak 
pers untuk mempublikasikan perusahaan. Sebagai contoh pada saat 
launching produk prolinu, PT. Air Mancur mengadakan pagelaran wayang 
orang, sehingga dengan kegiatan itu dapat menarik perhatian khalayak 
ramai dan mendatangkan pihak media massa untuk meliput acara tersebut 
dan di publikasikan oleh media tersebut. 
d.Promosi Penjualan 
    Merupakan kegiatan-kegiatan pemasaran selain personal selling, 
periklanan, dan pubisitas yang mendorong efektivitas pembelian 
konsumen dan pedagang dengan menggunakan alat-alat seperti 
peragaan, pameran, demonstrasi, dan sebagainya.(Basu 
Swasta,1996:279).  
 Dalam kegiatan promosi penjualan perusahaan Air Mancur melakukan 
dengan cara: 
a)  Potongan pembelian 
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Perusahaan memberikan potongan pembelian kepada konsumen yang 
membeli produk prolinu dalam jumlah besar. Besar sedikitnya potongan 
disesuaikan dengan jumlah produk yang dibeli. 
b)  Bonus 
 Beli dua dapat satu, perusahaan memberikan bonus kepada konsumen 
setiap pembelian produk prolinu dua buah dan akan mendapatkan 
bonus satu buah prolinu. 
2.  Tingkat efisiensi dalam penerapan promosi 
 Efisiensi merupakan perbandingan antara output dan input atau 
dengan istilah lain output per unit input. (Mahmudi, 2005:91). 
Efisiensi dapat dihitung dengan rumus : 
E =    Output      x 100% 
                      Input 
 
Pemecahan masalah akan dilakukan dengan perhitungan tahunan 
dari tahun 2007 – 2009. Hal ini akan dibantu dengan melihat tabel biaya 
promosi dan tabel volume penjualan yang akan dikalikan 100%, 
sehingga dapat diketahui efisiensinya. 
 Dari penjelasan di atas diperoleh rumus untuk mengetahui tingkat 
efisiensi, yaitu :  
Efisiensi =  Biaya promosi   x 100% 
      Volume penjualan 
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 Analisis efisiensi ini digunakan untuk mengetahui besarnya 
presentase biaya promosi dari volume penjualan serta untuk mengetahui 
apakah biaya promosi yang ada sudah efisien atau belum. 
a.  Biaya Promosi  
Biaya promosi merupakan variabel yang penting dalam usaha 
peningkatan penjualan. Berikut tabel data biaya promosi Prolinu 
tahun 2007 – 2009 dalam bentuk triwulan. 
Tabel 3.3 
Data Biaya Promosi Prolinu PT. Air Mancur 2007-2009 
Sumber : Perusahaan Prolinu PT Air Mancur 
 
 
 
Tahun Biaya Promosi 
Tahun 2007 : 
Triwulan 1 
Triwulan II 
Triwulan III 
Triwulan IV 
 
Rp 575.000.000,00 
Rp 400.000.000,00 
Rp 485.000.000,00 
Rp 500.000.000,00 
Jumlah Rp 1.950.000.000,00 
Tahun 2008 : 
Triwulan 1 
Triwulan II 
Triwulan III 
Triwulan IV 
 
Rp 525.000.000,00 
Rp 459.000.000,00 
Rp 400.000.000,00 
Rp 570.000.000,00 
Jumlah Rp 1.954.000.000,00 
Tahun 2009 
Triwulan 1 
Triwulan II 
Triwulan III 
Triwulan IV 
 
Rp 576.000.000,00 
Rp 445.000.000,00 
Rp 567.000.000,00 
Rp 343.000.000,00 
Jumlah Rp 1.931.000.000,00 
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b. Data Penjualan 
Penjualan merupakan hasil yang diperoleh perusahaan dari usahanya yang 
dapat menunjukkan berhasil atau tidaknya perusahaan dalam bertransaksi. 
Data penjualan ini, dapat juga digunakan untuk mengetahui apakah strategi 
bauran promosi yang di gunakan oleh perusahaan tersebut sudah efektif atau 
belum. Serta dapat juga menunjukkan bahwa strategi promosi yang 
digunakan sangat mempengaruhi hasil penjualan yang diperoleh perusahaan 
tersebut. Berikut tabel data penjualan Prolinu dala bentuk triwulan 
Tabel 3.4 
Data Volume Penjualan Prolinu PT. Air Mancur 2007-2009 
 
Sumber : Perusahaan Prolinu PT Air Mancur 
 
Tahun Penjualan 
Tahun 2007 : 
Triwulan 1 
Triwulan II 
Triwulan III 
Triwulan IV 
 
Rp 520.000.000,00 
Rp 518.000.000,00 
Rp 527.000.000,00 
Rp 546.000.000,00 
jumlah Rp 2.111.000.000,00 
Tahun 2008 : 
Triwulan 1 
Triwulan II 
Triwulan III 
Triwulan IV 
 
Rp 487.677.000,00 
Rp 535.700.000,00 
Rp 536.679.000,00 
Rp 599.300.000,00 
Jumlah Rp 2.159.656.000,00 
Tahun 2009 
Triwulan 1 
Triwulan II 
Triwulan III 
Triwulan IV 
 
Rp 563.500.000,00 
Rp 575.200.000,00 
Rp 564.867.000,00 
Rp 579.545.000,00 
jumlah Rp 2.283.112.000,00 
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c)   Perhitungan efisiensi 
      Berikut adalah biaya promosi dengan penjualan dalam presentase : 
1)    Tahun 2007 
   1.950.000.000   x 100% 
               2.111.000.000 
 
= 92,3 % 
 Keterangan : Pada tahun 2007 biaya promosi yang dikeluarkan PT. 
Air Mancur sebesar 92,3 % dari volume penjualan. 
2)       Tahun 2008 
   1.954.000.000   x 100% 
     2.159.656.000 
   
    = 90,4 % 
 Keterangan : Pada tahun 2007 biaya promosi yang dikeluarkan PT. 
Air Mancur sebesar 90,4 % dari volume penjualan. 
3)       Tahun 2009 
                    1.931.000.000   x 100% 
                    2.283.112.000 
 
 = 84,5 % 
 Keterangan : Pada tahun 2007 biaya promosi yang dikeluarkan PT. 
Air Mancur sebesar 84,5 % dari volume penjualan. 
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d) Evaluasi 
 
Tabel 3.4 
Evaluasi perhitungan efisiensi 
  
 
 Setelah melakukan pengolahan data, perbandingan biaya promosi 
dengan hasil penjualan, tingkat presentase tiap tahun bebeda-beda. 
Hal ini disebabkan karena biaya yang dikeluarkan untuk kegiatan 
promosi juga berbeda-beda, sehingga akan mempengaruhi hasil 
penjualan yang diperoleh perusahaan. 
Apabila presentase perbandingan biaya promosi dengan volume 
penjualan selalu turun dari periode satu ke periode berikutmya, maka 
dpat dikatakan bahwa kegiatan promosi yang dilakukan PT.Air 
Mancur dapat dikatakan efisien. Sebaliknya jika perbandingan biaya 
promosi dengan volume penjualan mengalami peningkatan dari 
periode satu ke periode berikutnya, maka dapat dikatakan bahwa 
kegiatan promosi PT.Air Mancur yang diterapkan tidak efisen. 
  
 
Tahun 
 
Biaya Promosi 
 
Penjualan 
 
Presentase 
 
2007 
 
Rp 1.950.000.000 
 
Rp 2.111.000.000 
 
92,3% 
 
2008 
 
Rp 1.954.000.000 
 
Rp 2.159.656.000 
 
90.4% 
 
2009 
 
Rp 1.931.000.000 
 
Rp 2.283.112.000 
 
84,5% 
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Dari perhitungan diatas dapat diketahui bahwa tingkat presentase 
perbandingan biaya promosi dengan volume penjualan tahun 2007 
sebesar 92,3% kemudian tahun 2008 sebesar 90,4% dan pada tahun 
2009 sebesar 84,5%. Dari hasil tersebut dapat diketahui bahwa 
kegiatan promosi yang dilakukan PT.Air Mancur dapat dikatakan 
efisien karena  presentase perbandingan biaya promosi dengan 
volume penjualan selalu turun dari periode satu ke periode 
berikutnya. 
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BAB IV 
 
PENUTUP 
 
 
A.  Kesimpulan 
Dalam uraian penelitian yang dilakukan di  PT. Air Mancur dan teori 
tentang strategi bauran promosi terhadap produk Prolinu di PT. Air Mancur 
dapat ditarik suatu kesimpulan dan saran sebagai berikut: 
1. Penerapan Bauran Promosi Produk Prolinu di PT. Air Mancur : 
a. Periklanan 
 Media periklanan yang digunakan PT. Air Mancur antara lain : 
b) Majalah atau surat kabar 
    Perusahaan Air Mancur memasang iklan pada media massa 
mengenai produk Prolinu yang bersangkutan. Dalam memasang 
iklan di majalah atau surat kabar hal-hal yang perlu diperhatikan 
adalah sebagai berikut : 
- Majalah atau surat kabar yang sedang laris  
- Jumlah pembaca 
- Target share majalah  
- Penempatan ikan 
- Biaya pemasangan 
b)   Papan reklame dan spanduk 
     Pemasangan papan reklame mengenai produk yang 
bersangkutan. Papan reklame berisi gambar produk prolinu dengan 
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ukuran yang sangat besar, ini dimaksudkan agar konsumen dapat 
melihat dengan jelas tentang isi reklame. Sedangkan spanduk, 
bergambar produk prolinu beserta model iklannya. Biasanya reklame 
dan spanduk ini ditempatkan pada tempat-tempat yang strategis dan 
banyak dilihat oleh banyak orang,seperti di pinggir jalan raya atau di 
tempat-tempat umum. 
c)   Radio 
Merupakan salah satu sarana promosi melalui elektronik yang 
dapat didengar secara luas. Media ini digunakan PT. Air Mancur pada 
saat produk baru prolinu diluncurkan. 
d)  Televisi 
Televisi merupan sarana media periklanan yang berpengaruh 
besar terhadap volume penjualan,karena sasaran yang akan dicapai 
sangat luas dapat mencapai seluruh Indonesia.  
e)  Umbul-umbul 
Meupakan sarana promosi yang digunakan dengan media cetak 
yang dibuat, ditulis diselembar kkain dengan ukuran dan model yang 
lebih bagus dari pada spanduk. PT. Air Mancur bias anya memasang 
media ini sebagai sarana memeriahkan suasana atau even agar lebih 
meriah. 
b.Personal Selling 
     Kegiatan yang dilakukan dalam personal selling adalah dengan 
menggunakan sales-sales yang langsung menjual ke toko-toko kecil atau 
 44 
pengecer. Selain itu perusahaan juga menggunakan tenaga sales Blitz 
untuk langsung menawarkan barang kepada konsumen atau dengan 
bertatap muka.  
c. Publisitas 
 Kegiatan publisitas dilakukan oleh perus ahaan untuk memberikan 
andil pada suatu even-even tertentu, sehingga akan mengundang pihak 
pers untuk mempublikasikan perusahaan. Sebagai contoh pada saat 
launching produk prolinu, PT. Air Mancur mengadakan pagelaran 
wayang orang, sehingga dengan kegiatan itu dapat menarik perhatian 
khalayak ramai dan mendatangkan pihak media massa untuk meliput 
acara tersebut dan di publikasikan oleh media tersebut. 
d. Promosi Penjualan 
    Dalam kegiatan promosi penjualan perusahaan Air Mancur 
melakukan dengan cara: 
a)  Potongan pembelian 
Perusahaan memberikan potongan pembelian kepada konsumen 
yang membeli produk prolinu dalam jumlah besar. Besar sediki tnya 
potongan disesuaikan dengan jumlah produk yang dibeli. 
b)  Bonus 
 Beli dua dapat satu, perusahaan memberikan bonus kepada 
konsumen setiap pembelian produk prolinu dua buah dan akan 
mendapatkan bonus satu buah prolinu. 
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2.       Data yang telah dihasilkan melalui perhitungan tingkat efisiensi 
antara penjualan dan biaya promosi pada tahun 2007 tingkat efisiensi 
sebesar 92,3% kemudian tahun 2008 sebesar 90,4% dan pada tahun 
2009 sebesar 84,5%. Dari hasil tersebut dapat diambil kesimpulan 
bahwa kegiatan promosi yang dilakukan PT.Air Mancur dapat dikatakan 
efisien karena  presentase perbandingan biaya promosi dengan volume 
penjualan selalu turun dari periode satu ke periode berikutnya. 
B. Saran-Saran 
1. Promosi penjualan perlu lebih di tingkatkan dan lebih beragam, 
terutama personal selling karena dengan kegiatan promosi tersebut 
sangat efektif konsumen  dapat melakukan pembelian. 
2. Mengingat efisiensi yang didapat antara  biaya promosi dengan 
volume penjualan, maka biaya promosi harus dipertahankan dan di 
gunakan semaksimal mungkin agar dapat meningkatkan volume 
penjualan yang diharapkan perusahaan. 
3. Kegiatan promosi perlu di tingkatkan terutama didaerah-daerah 
pelosok agar konsumen yang tidak terjangkau menjadi lebih tahu dan 
dapat melakukan pembelian. 
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